—

e MINISTERIO DA EDUCAGAO ,
SECRETARIA DE EDUCAGAQ PROFISSIONAL E TECNOLOGICA
INSTITUTO FEDERAL DE EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DO RIO DE JANEIRO-IFR]

RESOLUCAO N2 14 DE 11 DE SETEMBRO DE 2009.

. O PRESIDENTE DO CONSELHO DIRETOR DO INSTITUTO FEDERAL DE EDUCACAO,
CIENCIA E TECNOLOGIA DO RIO DE JANEIRO — IFRJ, (NOVA DENOMINAGAO DADA AO CENTRO
FEDERAL DE EDUCACAO TECNOLOGICA DE QUIMICA DE NILOPOLIS - RJ, pela Lei no 11.892, de
28-12-2008, publicada no Diério Oficial da Unido, de 29-12-2008), no uso de suas atribuicoes
legais e regimentais e tendo em vista as orientagbes que constam no Oficio Circular MEC /SETEC
n© 780-A /2009, assim como, o convénio estabelecido entre o IFRJ, a prefeitura de Volta Redonda
e a Universidade Federal Fluminense, com a supervisdo do processo pela Pré-Reitoria de Ensino

Técnico,

RESOLVE:

1 - Aprovar, AD REFERENDUM, na forma do Anexo a esta Resolugdo, em
carater experimental e por meio de convénio, a Matriz Curricular do Curso Técnico em
Vendas, subseq uente ao Ensino Meédio, a ser oferecido no Campus Volta Redonda do

Instituto Federal do Rio de Janeiro — IFRJ -

2 - Esta Resolugo entra em vigor na data de sua assinatura.

—

ARGAS DE AGUIAR
Conselho Diretor




MINISTERIO DA EDUCAGAO )
SECRETARIA DE EDUCACAO PROFISSIONAL E TECNOLOGICA
INSTITUTO FEDERAL DE EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DO RIO DE JANEIRO!

Anexo a Resolugiio CD n° 14 de 11 de setembro de 2009

MATRIZ CURRICULAR DO CURSO TECNICO EM VENDAS - 2009
Subseqiiente ao Ensino Médio

Objetivo do Curso

Formar profissionais técnicos de nivel médio do EIXO TECNOLOGICO: GESTAO E
NEGOCIOS, na habilitacdo Vendas, em consonancia com as demandas dos setores

produtivos.

Perfil Profissional de Conclusio

O curso técnico em vendas compreende tecnologias associadas aos instrumentos, técnicas e
estratégias utilizadas na busca da qualidade, produtividade e competitividade das
organizacgées.

Abrange agdes de planejamento, avaliagdo e gerenciamento de pessoas e processos
referentes a negdcios e servicos presentes em organizagdes publicas ou privadas de todos os
portes e ramos de atuagdo. Este eixo caracteriza-se pelas tecnologias organizacionais,
viabilidade econémica, técnicas de comercializagdo, ferramentas de informatica, estratégias
de marketing, finangas, relagdes interpessoais, legislagao e ética.

Destaca-se na matriz curricular deste curso estudos sobre ética, empreendedorismo, normas
técnicas, redacéo de documentos técnicos, além da capacidade de trabalhar em equipes com

iniciativa, criatividade e sociabilidade.

1. Competéncias Profissionais Gerais

o Estratégias de compra e venda
o Contabilidade
o Comunicacao

e Gestao financeira

! Curso elaborado em parceria com a Universidade Federal Fluminense, p6lo de Volta Redonda.



e Produtos e servicos

» Pesquisa de mercado

o Marketing

e Merchandising

e Legislacao

* Leiaute de loja e vitrinismo
e Empreendedorismo

2. Competéncias Profissionais Especificas

» Estuda os produtos e servicos da empresa.

e Caracteriza o tipo de clientes e recolhe informagdes sobre a concorréncia e o mercado
em geral.

e Prepara agdes de venda.

e Promove e efetua a venda de produtos e servigos junto aos clientes, bem como a
organizacao do ambiente de venda.

e Promove servigo de apoio ao cliente, fidelizagio e atendimento poés-venda.

« Organiza e gerencia os arquivos dos clientes. Colabora na captacdo de novos clientes.

Duracio e Carga Horaria do Curso

Duragéo do curso: dois semestres.
Total de horas do Curso Técnico: 810 horas.

Total de horas de Estagio Curricular: 480 horas.

Diploma

Diploma: Técnico em Vendas.
Area Profissional: Gestao e Negdcios
Base Legal: Decreto Federal n® 5154/2004

Itinerario Formativo

As etapas do curso s&o seqiienciais. Ndo ha terminalidades parciais. Apés a conclusdo do
tltimo periodo, o aluno recebera o diploma de técnico, desde que tenha realizado, com
aprovagao, todas as disciplinas, tenha realizado, com aprovaco, o estagio curricular e possua

certificacdo do ensino médio.

Publico Alvo

S&o candidatos ao Curso Técnico em Vendas individuos que tenham concluido o ensino

médio.



3. Periodos e Componentes Curriculares do Curso Técnico em Vendas

1°. Periodo
‘ CARGA HORARIA
CARGA HORARIA
DISCIPLINAS ATIVIDADES SEMANAL (h/a) SEI(\:I:(E)?;I’SI}AL
1. Fundamentos de Administragioe Economia T 4 54
2. Comunicacdo Empresarial T 4 54
3. Complementos de Matemética e Infroducéo " 4 54
3 Estatich
4. Etica e Relagdes Humanas nas Organizagdes T 4 54
5. Matemética Financeira T 4 54
6. Informética Aplicada a Administracéo TP 2 27
7. Gestéo de Marketing T 4 54
8. Planos de Negdcio e Empreendedorismo T 4 54
Total 30 405
2°, Periodo
" CARGA HORARIA
CARGA HORARIA
DISCIPLINAS ATIVIDADES SEMANAL (h/a) SEMESTRAL
(horas)
1. Técnicas Avangadas de Vendas T 4 54
2. Planejamento de Marketing e Vendas T 4 54
3. Marketing de Varejo T/P 4 54
4. Comportamento do Consumidor ki 4 54
5. Comércio Eletrénico T/P 4 54
6. Conjpor'Eamento Humano nas T 5 57
Organizagbes
7. Qualidade no atendimento T/P 4 54
8. Leglsla_g:ao trabalhista, tributaria e T 4 54
empresarial
Total 30 405

* Duragéao do curso: dois semestres no periodo diurno e/ou noturno.

= Total de horas do Curso Técnico: 810 horas

* Total de horas de Estagio Curricular: 480 horas

= Diploma: Técnico em Vendas




